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内容概要

　　刚刚走入推销职业的新手往往会因为经验不足，方法不当，理念缺乏，丧失许多机会，面对推销
老手们轻松自如地拿回订单，而着急万分。
翻遍所有的推销书刊，都是左一个概念，右一个理论，千篇一律，操作性不强，看来教授学者们是心
有余而力不足。
求教推销前辈，却又故弄玄虚，美其言日：只可意会，不可言传。
　　《广东“农家书屋”系列：推销工作一本通》以最实用的经验、技巧、方法、介绍为主，如：如
何利用电话进行推销洽谈，如何与客户交谈，如何进行上门推销，如何进行价格谈判，如何消除客户
异议等，目的在于教做什么，怎么做，最大限度地弥补推销新手的实战经验。
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章节摘录

　　推销员根据较明显的事实与理由，直接否定客户异议的一种处理方法。
　　反驳在实际运用中可以增强推销洽谈的说服力，增强客户的信心，节省推销时间，提高推销效率
，给客户一个简单明了不容置疑的解答。
　　正确灵活地运用反驳法可以有效地处理好客户异议。
但运用不好，却极易引起与顾客的正面冲突。
以下的技巧应牢牢记住，切不可犯戒。
　　反驳不可滥用。
　　反驳法只适用处理因为客户无知、误解、成见，信息不足而引起的有效异议。
　　反驳必须有理有据。
　　反驳时态度要友好。
　　反驳也要有信息量。
　　在反驳客户异议过程中应坚持向客户提供更多的信息，使客户了解情况、了解产品、了解推销人
员，并消除误会，增进知识、增强购买信心。
　　（3）间接处理法　　推销员是根据有关事实与理由间接否定异议的一种处理方法。
　　间接处理法适用于因客户的无知、成见、片面经验、信息不足与个性所引起的异议。
运用时首先应表示对客户异议的同情、理解或者仅仅是简单地重复，使客户心里有暂时平衡，然后转
移相信读者能领会编者十余年的经验积累及遍阅群书的用心，灵活运用于实际工作之中，最终成为推
销高手。
另外清新、活泼的语言，不拘一格的版式，使读者在阅读学习中得到松弛与享受。
　　⋯⋯
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